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Moleskine

Was ist Moleskine?

Moleskine ist das legendére Notizbuch, welches
auch von grossen européischen Kinstlern und
Denker wie Van Gogh, Picasso, Ernest He-
mingway oder Bruce Chatwin in den letzten zwei
Jahrhunderten verwendet wurde.

Dieser zuverlassige Begleiter im Taschenformat
hielt Skizzen, Zeichnungen, Geschichten und
Ideen fest, bevor sie in beriihmte Bilder oder
Seiten von geschatzten Bichern umgesetzt
wurden.

Urspriinglich stammt Moleskine von einer klei-
nen franzésischen Buchbinderei. Doch im Jahre 1986 schloss der letzte Hersteller
von Moleskine, ein Familienbetrieb, in der franz6sischen Kleinstadt Touren, seine
Fensterladen flr immer.

1998 brachte jedoch ein kleiner Mailander Verleger Moleskine wieder zurlck.

Heute ist Moleskine Synonym fUr Kultur, Reise, Erinnerung, Phantasie und personli-
che Identitat. Obwohl Moleskine eine lange Geschichte hat, gilt es heute als Trend,
eines zu besitzen. Manager, die etwas auf sich haben, tragen ein Moleskine bei sich.

Moleskine ist ein hochwertiges Produkt und gehért zum Nischenmarkt der edlen No-
tizblicher mit hochwertiger Verarbeitung. Durch die aufwendige Herstellung gehéren
Moleskine Notizbiicher zur héheren Preisklasse. Moleskine verfligt Gber eine echte
schwarze Lederumfassung, hochwertiges Papier, ein Gummiband, ein eingearbeite-
tes Lesezeichen sowie eine Falttasche im Buchriicken.

Moleskine ist nicht einfach ein Notizbuch — Moleskine ist Lifestyle.

Moleskine in der Schweiz

Die Moleskine Notizbiicher werden in der Schweiz von der gleichnamigen Firma, Mo-
leskine Schweiz, importiert und vertrieben. Die Geschéfte laufen in der Schweiz zur-
zeit sehr gut, dennoch macht sich Moleskine Gedanken Uber die Marktentwicklung,
neue Vertriebswege sowie den allgemeinen Marketingansatz.

Verkauft werden die Moleskine Biicher heute in Papeterien, in Buchhandlungen und
in Warenhdusern mit einer Papeterie-Abteilung wie z.B. Globus oder Manor.
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Die Branche in der Schweiz

Die Branche der hochwertigen Notizblicher verspirt seit dem Jahr 2008 einen Auf-
schwung. Die Branchen-Umsatzzahlen sind seither stetig gestiegen. Auch in diesem
Jahr wird mit einem durchschnittlichen Marktwachstum von 3 % gerechnet. Dies
zeigt, dass der Trend hin zu diesen Lifestyle-Produkten weiterhin ungebrochen ist.

In diesem héheren Segment sieht sich Moleskine mit ihrem Notizbuch zwei starken
Mitbewerbern (Leuchtburg und B&R) sowie einigen kleinen Mitbewerbern ausge-
setzt.

Leuchtburg

Das Leuchtburg Notizbuch ist dem Moleskine Notizbuch nur dusserlich ahnlich. Die
Verarbeitung ist jedoch qualitativ weniger hochwertig, auch die Papierqualitat ist we-
niger edel wie jene vom Moleskine Notizbuch. Die Zielgruppe von Leuchtburg sind
vorwiegend Studenten und Nachwuchskréfte. Leuchtburg ist im klassischen Schwarz
und ohne Falttasche erhaltlich.

B&R

Das Notizbuch B&R ist von der Qualitat dem Notizbuch von Leuchtburg gleichzustel-
len. Ein Unterschied zum Moleskine Notizbuch ist, das der Umschlag aus Kunstleder
und nicht aus Echtleder ist, was sich auch im glnstigeren Preis niederschlagt. Das
B&R Notizbuch ist in den Farben Schwarz/Rot und ohne Gummiband und Falitasche
erhéltlich. B&R zielt vorwiegend auf Schiler ab.

Der Schweizer Markt in Zahlen von 2009 prasentierte sich wie folgt:
Markt: hochwertige Notizbtcher

Durchschnittliches Marktwachstum: 3 % pro Jahr

Marktwachstum von Moleskine: 5 % pro Jahr

Produkt Stickzahl | Umsatz in CHF (bezog”:,; i o
Moleskine 160'000 3'200'000 41.5%
Leuchtburg 120000 2'100'000 27.3%
B&R 100'000 1'600'000 20.8%
Andere 60'000 800'000 10.4%
Total 440'000 7'700'000 100.0%
Annahmen:

Nutzen Sie zur Lésung der Fallstudie die vorhandenen und vorgegebenen Informati-
onen, auch wenn Sie Uber spezifische Marktkenntnisse verfligen sollten. Fehlende
Angaben kénnen Sie selber festlegen. Kennzeichnen Sie diese als eigene Annah-
men.
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1. Aufgabe 8 Punkte
1.1 Erkléren Sie den Unterschied zwischen produktorientiertem und 4

bediirfnisorientiertem Marketing.

1.2 Erklédren Sie den Begriff Adopterkategorien und zahlen Sie flnf 4
Adopterkategorien auf.

2. Aufgabe 9 Punkte
Bestimmen Sie fir Inre Zielgruppe die drei wichtigsten Segmentierungs-
kriterien und definieren Sie diese konkret.

Begriinden Sie kurz Ihre Entscheidung.

Verwenden Sie das folgende Ldsungsraster:

Zielgruppe Segmentierungskriterium | Begrindung
1s 1.
2. 2.
3. 3.
3. Aufgabe 6 Punkte

Formulieren Sie fallbezogen je ein quantitatives und ein qualitatives
Marketingziel fir die Moleskine Notizblicher.

4. Aufgabe 9 Punkte

Um auf dem Markt erfolgreich zu sein braucht es eine klare Konkurrenz- /
Mitbewerberstrategie.

4.1 Zahlen Sie drei Konkurrenz- / Mitbewerberstrategien auf (z.B. nach 3
Kihn).
4.2 Bestimmen Sie die Konkurrenz- / Mitbewerberstrategie fir die 6

Moleskine Notizbtcher.
Entscheiden Sie sich fiir eine Konkurrenz- / Mitbewerberstrategie.
Begriinden Sie Ihren Entscheid kurz und pragnant.
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5. Aufgabe 15 Punkte
5.1 Nehmen Sie eine Grob-Positionierung der Produkie Moleskine, 7

5.2

5.3

6. Aufgabe

6.1

6.2

6.3

Leuchtburg und B&R vor. Verwenden Sie dazu eine zweckmassige
grafische Darstellung. Wahlen Sie sinnvolle und fallbezogene Kri-
terien.

Erldutern und begriinden Sie Ihre Grob-Positionierung fir die
Moleskine Notizbiicher kurz und pragnant.

Erklaren Sie kurz, warum man Uiberhaupt eine Grob-Positionierung
vornimmt.

Erstellen Sie eine vollstdndige Portfolioanalyse nach der Methode
von Boston Consulting Group (BCG=Vier-Felder-Matrix).
Zeichnen Sie Moleskine mit einem runden Kreis ein.

(Achten Sie auf eine genaue und saubere Darstellung der Grafik. Be-
zeichnen und beschriften Sie die Achsen und die Felder der Grafik
klar und deutlich.)

Erklaren Sie kurz und pragnant den Sinn und Zweck einer
Portfolioanalyse nach dem Modell der Boston Consulting Group
(BCG).

Aus der Portfolioanalyse kann man auf die Phase im Lebenszyklus
schliessen. Nennen Sie die Phase, in welcher sich das Moleskine
Notizbuch befindet und nennen Sie drei Merkmale dieser Phase.

Verwenden Sie das folgende Lésungsraster:

16 Punkte

Phase im Lebenszyklus Merkmale dieser Phase
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7. Aufgabe

10 Punkte

Aufgrund der guten Resultate in den letzten Jahren uberlegt sich die Firma Moleski-
ne fiir ihr Notizbuch in der Schweiz den Vertrieb weiter auszubauen. Moleskine tber-
legt sich den Vertrieb mittels Franchising-System.

7.1 Definieren Sie Franchising. 3
7.2 Nennen Sie je vier Vorteile und vier Nachteile von Franchising 4
aus Sicht des Franchisingnehmers.
Verwenden Sie das folgende Lésungsraster:
Vorteile Nachteile
7.3 Der Internet-Verkauf (E-Commerce) wird als zusétzliche Variante ge- 3

pruft. Nennen Sie sechs Kriterien, die fir den Internet-Verkauf

wichtig sind.
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8. Aufgabe

27 Punkte

Mit Blick in die Zukunft sind fir die Moleskine Notizbicher auch die Aussichten fir
das nichste Geschéaftsjahr 2011 sehr gut. Damit man das Vorjahresresultat sicher
libertreffen kann, machen Sie sich einige Gedanken zur Vermarktung — sprich zur
Marketingkommunikation:

8.1

8.2

8.3

Erklaren Sie das Push-Pull-Verhéltnis (auch Push-Pull-Relation
genannt).

Bestimmen Sie das Push-Pull-Verhéltnis/Relation fiir Moleskine.
Begrunden Sie kurz.

(Deklarieren Sie lhre Lésung klar und deutlich als Verhéltnis/
Relation.)

Erarbeiten Sie unabhangig vom Resultat 8.1 und 8.2 ein Verkaufs-
forderungspaket mit drei Massnahmen fir den Endkunden von
Moleskine.

(Preisaktionen sind ausdriicklich nicht erlaubt!)

Formulieren Sie flr das Verkaufsforderungspaket ein konkretes,
fallbezogenes und realistisches Ziel und begriinden Sie dieses.

Verwenden Sie das folgende Lésungsraster:

Verkaufsforderungspaketl: ...

12

............

Massnahmen Zielsetzung Begriindung

Sie wollen neben Verkaufsférderung auch Werbung machen und entscheiden sich
flr eine Werbekampagne.

8.4 Wihlen Sie drei verschiedene, sinnvolle Werbemittel und jeweils

einen passenden Werbetréager, geben Sie je ein konkretes Beispiel:

Verwenden Sie das folgende Lésungsraster:

Werbemittel Werbetrager Beispiel
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